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ABSTRACT 
This study aimed to determine marketing channels, to identify marketing marginand 
marketing efficiency of cloves to determinethe portionof clove prices received by farmers in 
JonoOge village of Sirenja district. The population in this study was all farmers (107 people) who 
run farming cloves and traders involved in the marketing of cloves. The number of respondents 
included was 43 farmers and 7 collectors. Data was analyzed using analysis of marketing margins, 
marketing efficiency and price portions received by farmers. The marketing analysis results showed 
that there were three marketing channels: (I) Farmers – Village Collector –Sub District Collector – 
Inter-island Trader; (II) Farmers –Sub District Collector – Inter-island trader; and (III) Farmers – 
Inter-island Trader. The marketing margin was USD 7,000 for channel I, USD 5,000for channel II, 
and USD 3,000 for channel III with the farmer's share price of 94.26%, 95.90% and 97.54%, 
respectively. The channel marketing efficiency for the three channels was 2.59, 2.23 and 1.37, 
respectively. 
 
Keywords:Efficiency, garmer,marketing, margins, part prices and received by. 
PENDAHULUAN 
Komoditi cengkeh merupakan salah 
satu komoditi perkebunan yang memberikan 
kontribusi terhadap perekonomian. Produksi 
cengkeh nasional, mengalami pasang surut 
sebagai dampak fluktuasi harga yang 
berpengaruh pada minat petani untuk 
melakukan budidaya tanaman cengkeh. 
Menurut data statistik Dinas Perkebunan 
Provinsi Sulawesi Tengah perkembangan 
luas panen, produksi maupun produktivitas 
tanaman cengkeh kurun waktu lima tahun 
terakhir,  menunjukan trend peningkatan. 
Pada tahun 2015 mencapai luas panen 
67.545 ha dengan produksi sebesar 14.691 
ton dan capaian produkvitas sebesar 4,6 
ton/ha. Kabupaten Donggala merupakan 
salah satu daerah yang memiliki luas panen 
4.463 ha dengan produksi 1.170 ton, 
merupakan penghasil cengkeh kedua terluas 
setelah Kabupaten Tolitoli (BPS Sulteng, 
2016). Kecamatan Sirenja memiliki luas 
panen cengkeh sebesar 542 ha, jumlah 
produksi 284 ton dan produktivitas sebesar 
0,52 ton/ha, Desa  Jono  Oge merupakan salah 
satu desa penghasil cengkeh di Kecamatan 
Sirenja.  Produksi sebesar 72 ton dan luas 
panen sebesar 84 ha cengkeh, selengkapnya 
dapat dilihat pada Tabel 1. 
Secara umum, Desa Jono Oge, 
pemasaran cengkeh kering cukup kompleks 
karena, lokasinya cukup jauh dari 
konsumen cengkeh, sehingga salurannya 
lebih panjang dan lebih banyak pedagang 
perantara yang terlibat. 
Permasalahan lain yang dihadapi 
petani yaitu hasil produksi yang berfluktuasi 
baik dilihat dari jumlah Fluktuasi produksi 
disebabkan oleh hasil produksi yang 
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tergantung pada musim, sedangkan fluktuasi 
harga terjadi karena adanya pergesaran 
permintaan dan penawaran. Berdasarkan hasil 
penelitian produksi maupun harga-harga 
cengkeh. 
Kering ditingkat pedagang pengumpul 
mencapai Rp 115.000,00/ kg – Rp 119.000,-
/kg. Saluran pemasaran yang berbeda 
ditingkat petani akan memberikan bagian 
harga dan margin pemasaran yang berbeda 
pula, semakin banyak lembaga pemasaran 
yang terlibat, maka akan semakin kecil 
bagian harga yang akan diterima oleh 
petani. Besarnya marjin yang ditetapkan 
pada masing-masing lembaga perantara 
menyebabkan besarnya selisih harga antara 
petani produsen dengan konsumen akhir. 
Timbulnya perbedaan harga yang cukup 
besar mendorong penulis untuk melakukan 
penelitian terhadap analisis pemasaran 
Cengkeh di Desa Jono Oge Kecamatan 
Sirenja Kabupaten Donggala yang ditujukan 
untuk mengetahui bagaimana saluran 
pemasaran, marjin, bagian harga dan efisiensi 
pemasaran cengkeh di Desa Jono Oge 
Kecamatan Sirenja. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
METODE PENELITIAN 
Tempat dan Waktu Penelitian. Penelitian 
dilaksanakan di Desa Jono Oge Kecamatan 
Sirenja Kabupaten Donggala. Penentuan 
lokasi secara purposive sampling dengan 
pertimbangan bahwa, desa tersebut merupakan 
desa yang menduduki urutan pertama luas 
lahan tanaman cengkeh di Kecamatan 
Sirenja, yaitu seluas 84 ha dengan produksi 
72 ton. Waktu penelitian dilakukan selama 3 
bulan yakni dilakukan pada bulan Januari 
sampai dengan  Maret 2017. 
Populasi dan Sampel. Populasi penelitian 
adalah petani cengkeh di Desa Jono Oge 
berjumlah 107 petani serta lembaga pemasaran 
yang terlibat langsung dengan pemasaran 
cengkeh, yaitu pedagang pengumpul tingkat 
desa sebanyak 3 orang, pedagang 
pengumpul tingkat kecamatan sebanyak 3 
orang dan pedagang antar pulau sebanyak 1 
orang. 
Jumlah sampel ditetapkan sebanyak 
40% dari jumlah populasi yakni 42,80 
dibulatkan 43 orang. Arikunto (2002) 
mengemukakan bahwa apabila populasi 
kurang dari 100, lebih baik diambil semua 
sehingga penelitiannya merupakan 
penelitian populasi, dan jika jumlah 
populasinya besar dapat diambil antara 10-
15% atau 20-25% atau lebih dari jumlah 
populasi. Penentuan sampel pedagang 
digunakan metode penjajakan (Tracing 
Sampling Method). Caranya adalah mencari 
informasi dari petani responden mengenai 
pedagang yang membeli cengkeh, sehingga 
terjaring masing-masing responden pedagang, 
yaitu pedagang pengumpul tingkat desa 3 
orang, pedagang pengumpul tingkat 
kecamatan 3 orang, dan pedagang pengumpul 
antar pulau 1 orang. 
Penarikan sampel digunakan metode 
acak sederhana (simple random sampling) 
dengan pertimbangan bahwa, populasi 
bersifat homogeny (pengusahaan lahan) 
berkisar antara 0,25 ha sampai dengan 1,00 ha. 
Jumlah sampel penelitian sebanyak 50 orang, 
terdiri dari 43 orang produsen dan 7 orang 
pedagang pengumpul. Jenis data yang 
Tabel 1. Luas Panen, Produksi Dan 
Produktivitas Cengkeh Menurut 
Desa di Kecamatan Sirejan, 2015. 
luas panen 
Desa 
Luas 
Laha
n 
(ha) 
Produks
i 
(ton) 
Povitas 
(ton/ha) 
1. Ombo 
2. Tondo 
3. Jono oge 
4. Sipi 
5. Balentuma 
6. Sibado 
7. Lompio 
8. Lende 
9. Lende 
ntovea 
10. Tg.padang 
11. Ujumbou 
41 
60 
84 
51 
36 
67 
48 
45 
43 
7 
60 
23 
37 
72 
22 
31 
27 
18 
17 
21 
2 
14 
0,56 
0,62 
0,88 
0,43 
0,86 
0,40 
0,38 
0,28 
0,49 
0,29 
0,23 
Jumlah 542 284 0,52 
Sumber : KUPTD Pertanian Kecamatan Sirenja, 
2014 
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diambil adalah data primer dan data 
sekunder. Teknik pengumpulan data dengan 
cara observasi dan wawancara langsung 
terhadap responden yang dibantu dengan 
daftar pertanyaan (kuesioner). Data dari 
petani cengkeh meliputi data luas lahan, 
jumlah produksi, harga jual (cengkeh 
kering), saluran penjualan, dan biaya 
tranportasi. Data dari pedagang meliputi 
jumlah produk yang diperdagangkan, harga 
penjualan dan pembelian, biaya pemasaran, 
dan data lain yang relevan dengan 
penelitian.  
Teknik Analisis Data. Metode analisis data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
Saluran pemasaran. Saluran pemasaran 
cengkeh dianalisis secara deskriptif kualitatif, 
mulai dari tingkat produsen, pedagang 
pengumpul serta konsumen yang ikut terlibat 
dalam proses pemasaran. 
Marjin pemasaran. Hanafiah dan Saefuddin 
(1986) menyatakan bahwa jumlah margin 
pemasaran yang diperoleh pada masing- 
masing lembaga pemasaran, digunakan 
rumus: 
 
Keterangan : 
MPi = Marjin pada lembaga pemasaran  
tingkat ke-i (Rp)  
Hpi = Harga jual pada lembaga pemasaran 
tingkat ke-i (Rp) 
HbI= Harga beli pada lembaga pemasaran 
tingkat ke-i (Rp) 
Margin Total Pemasaran (MT). Margin 
total pemasaran (MT) adalah jumlah margin 
semua lembaga pemasaran yang terlibat 
dalam pemasaran cengkeh, dihitung dengan 
rumus  (Soekartawi, 2003). 
 
 
Keterangan : 
MT  =  Margin Total Pemasaran (Rp/kg) 
M1,  M2,  M3, … Mn =  Margin dari setiap 
lembaga pemasaran (Rp/kg). 
Bagian Harga yang diterima Petani. 
Analisis ini dilakukan untuk mengetahui 
besarnya persentase bagian yang diterima 
petani.  Besarnya harga yang diterima petani 
(Bp) dari pedagang dihitung dengan model 
sebagai berikut (Kohl dan Uhl, 1980).  
 
 
Keterangan : 
Bp =  Bagian harga yang diterima petani(%) 
Pf   =  Harga ditingkat petani (produsen) (Rp) 
Pr=  Harga konsumen akhir (Rp) 
Efisiensi Pemasaran. Soekartawi (2002) 
menyatakan bahwa efisiensi pemasaran adalah 
nisbah antara total biaya dengan total nilai 
produk yang dipasarkan, yang dirumuskan 
sebagai berikut:  
 
 
 
 
Keterangan : 
Eps   =   Efisiensi Pemasaran (%) 
TB   =   Total Biaya (Rp) 
TNP  =  Total Nilai Produksi  
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Saluran Pemasaran. Berdasarkan hasil 
wawancara terdapat 3 bentuk saluran 
pemasaran cengkeh di Desa Jono Oge 
Kecamatan Sirenja, yaitu: 
 
 
1. 
 
 
 
 
 
 
 
2. 
 
 
 
 
 
 
 
3.  
Antar Pulau 
 
Petani 
 
Pengumpul Kecamatan 
Antar Pulau 
Petani Antar Pulau 
Konsume
n 
Konsumen 
Konsumen 
Petani 
PengumpulD
esa 
Pengumpul 
Kecamatan 
MPi = Hpi – HbI 
 
MT = M1 + M2 + M3 ....+ Mn 
 
Bp = 
Pf
pr
   x 100  
 
Eps = 
TB
TNP
 x 100% 
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Distribusi jumlah petani yang 
menjual cengkeh pada masing-masing 
saluran pemasaran pada paling banyak pada 
saluran pemasaran Pertama (I), yaitu 
sebanyak 25 orang atau 58,14%, kemudian 
pada Saluran pemasaran II sebanyak 12 
orang atau 27,91% dan saluran pemasaran 
ketiga jumlah petani sebanyak 6 orang atau 
(13,95%) merupakan saluran pemasaran 
paling rendah. Saluran pemasaran pertama 
melibatkan banyak pedagang pengumpul 
dibandingkan dengan saluran pemasaran 
kedua dan ketiga. Perbedaan saluran pemasaran 
ini menyebabkan adanya perbedaan tingkat 
harga serta margin pemasaran yang diterima 
oleh masing-masing pelaku pasar. Sudiyono 
(2002) mengemukakan, bahwa semakin 
panjang atau banyak lembaga pemasaran 
yang terlibat dalam proses pemasaran, maka 
akan semakin besar total margin dan laba 
yang didapat lembaga pemasaran dan juga 
berlaku sebaliknya. 
Biaya-biaya pemasaran yang 
dikeluarkan oleh lembaga pemasaran adalah 
biaya pengangkutan transportasi, biaya, 
retribusi, biaya penyimpanan, biaya 
pembelian karung dan tali pengikat (rafia). 
Komponen biaya dan besarnya biaya 
pemasaran berbeda-beda berdasarkan saluran 
pemasaran. Total biaya yang dikeluarkan 
terbesar pada Saluran Pertama, yaitu sebesar   
Rp3.163,- dan jumlah biaya paling rendah 
pada saluran ketiga, yaitu saluran ketiga, 
yaitu sebesar Rp 1.674,- Selengkapnya 
terlihat pada Tabel 2. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 2. Jenis Penggunaan Biaya Lembaga Pemasaran Cengkeh (Saluran Pemasaran) perKg 
Cengkeh di Desa Jono Oge Kecamatan Sirenja, 2017 
No. Jenis Penggunaan 
Biaya 
Lembaga Pemasaran /Saluran Pemasaran   
Saluran 
Pemasaran I 
Saluran 
Pemasaran II 
Saluran 
Pemasaran III Rata-Rata 
1. Transportasi 1.534 1.304 769 1.202 
2. Procesing 922 769 461 717 
3. Penyimpanan 153 153 153 153 
4. Karung 139 93 46 93 
5. 
Tali Pengikat 
(rafiah) 30 15 15 20 
 6. Retribusi 385 385 230 333 
  Total 3.163 2.719 1.674 2.519 
Sumber :Data Primer setelah Diolah, 2017 
 
 
Tabel 3.Volume Penjualan, Penerimaan, Biaya dan Pendapatan Lembaga Pemasaran Cengkeh. 
No Lembaga Pemasaran 
Volume Penerimaan Biaya Pendapatan 
(kg) (Rp) (Rp) (Rp) 
1. Petani 724,85 83.357.520,00 
                                
-  83.357.520,00  
2. Saluran  I 724,85 86.498.587,78 
            
759.995,61  
     
85.738.592,17  
3. Saluran  II 724,85 87.344.273,66 
            
979.077,17  
     
86.365.196,49  
4. Saluran  III 724,85 88.431.558,14 
        
1.213.396,95  
         
87.218.161,19  
Sumber Data Primer setelah diolah, 2017 
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Panjangnya saluran pemasaran akan 
berpengaruh terhadap biaya pemasaran 
yang lebih tinggi mengakibatkan tingginya 
harga beli yang harus dibayarkan oleh 
konsumen akhir. Disisi lain, tingginya biaya 
pemasaran akan mendorong pedagang 
pengumpul untuk menekan harga jual di 
tingkat produsen atau petani. Selain itu 
transaksi antara pedagang pengumpul dan 
petani cengkeh sering merugikan pihak 
petani karena petani cengkeh hanya sebagai 
penerima harga (price taker). 
Penerimaan Saluran Pemasaran 
Pertama di Desa Jono Ogecukup bervariasi 
antar pedagang pengumpul. Rata-Rata 
Penerimaan tertinggi diterima oleh pedagang 
antar pulau senilai Rp.88.431.558,14 dengan 
volume penjualan 724,85 kg, dan harga 
cengkeh sebesar Rp 122.000,-/kg. Rata-rata 
penerimaan terendah diterima oleh saluran 
pemasaran pertama, yaitu sebesar Rp 
85.713.345,41 dengan harga jual Rp 
117.000,00/Kg. Jumlah penerimaan petani 
cengkeh sebesar Rp 83.357.520, dari harga 
dikeluarkan sebesar Rp 759.995,61.  Rata-
rata pendapatan pada saluran kedua sebesar 
Rp 86.365.196,50, jumlah biaya yang 
dikeluarkan sebesar Rp 979.077,17. Rata-
rata pendapatan yang diterima saluran 
ketiga sebesar Rp 87.218.161,19.  Jumlah 
biaya yang digunakan sebanyak Rp 
1.213.396,95, selengkapnya terlihat  pada 
Tabel 3. 
Margin Pemasaran. Margin pemasaran 
pada Saluran Pertamamenunjukan bahwa 
harga jual jual cengkeh sebesarRp115.000,-
/kg. Rata-rata pendapatan yang diterima 
pada saluran pemasaran pertama, yaitu 
sebesar Rp 85.738.592,16, jumlah biaya 
yang dikeluarkan sebesar Rp 444,00/Kg 
(Rp321.832,51), jumlah pendapatan sebesar 
Rp1.556,-/Kg atau Rp84.485.383,49. 
Pedagang pengumpul kecamatan menjual 
ke pedagang antar pulau dengan harga 
Rp119.000,00/Kg, total biaya yang dikeluarkan 
sebesar Rp.1.045,00/Kg (Rp744.757,38). 
Jumlah pendapatan sebesar Rp 955,-/Kg, 
(Rp 85.512.231,81), selanjutnya Pedagang 
antar pulau menjual ke konsumen dengan 
harga Rp122.000,00/Kg dan memperoleh 
pendapatan sebesar Rp 1.326,-/Kg, atau 
Rp87.218.161,19. Total biaya yang 
dikeluarkan sebesar Rp1.674,00/K atau 
Rp1.213.396,95. Total margin pemasaran 
cenkeh pada saluran pertama yaitu sebesar  
Rp 7.000,00/Kg. 
Saluran Pemasaran Kedua, lembaga 
pemasaran cengkeh di Desa Jono Oge yang 
terlibat hanya ada 2, yaitu pedagang 
pengumpul kecamatan dan pedagang 
pengumpul antar pulau. Harga pembelian 
pedagang pengumpul kecamatan dari petani 
dengan harga Rp 117.000,00/kg dengan 
volume pembelian sebesar 724,85 kg, 
kemudian dijual ke pedagang antar pulau 
sebesar Rp 119.000,0/kg jumlah margin 
pemasaran pedagang pengumpul kecamatan, 
yaitu sebesar Rp 2.000,-/Kg. Jumlah biaya 
yang dikeluarkan sebesar Rp1.045,-/Kg, 
diperoleh jumlah pendapatan sebesar 
Rp.955,-/Kg (Rp85.512.231,81), pedagang 
antar pulau menjual ke konsumen dengan 
harga Rp.122.000,00/Kg.  
Pada Saluran pemasaran Ketiga, 
kelembagaan pemasaran cengkeh di Desa 
Jono Oge yang terlibat hanya ada 1 yaitu 
pedagang antar pulau.Harga pembelian 
pedagang antar pulau adalah sebesar Rp 
119.000,00/kg, total biaya yang dikeluarkan 
oleh pedagang antar pulau, yaitu sebesar  
Rp1.674/kg (Rp1.213.396,95). Harga 
penjualan kekonsumen Rp 122.000,00/ kg 
diperoleh  pendapatan sebesar Rp 1.326/kg 
atau Rp 87.218.161,19. Total margin pada 
saluran ketiga sebesar Rp 3.000. 
Secara teoritis, margin pemasaran 
adalah selisih harga yang dibayarkan 
konsumen dengan harga yang diterima 
produsen, Naik turunnya pendapatan yang 
diterima petani cengkeh dipengaruhi oleh 
harga cengkeh dipasaran. Apabila harga 
cengkeh naik maka pendapatan petani 
cengkeh juga tinggi demikian pula sebaliknya 
bila harga cengkeh turun, hal ini akan 
menyebabkan pendapatan yang diterima 
juga berkurang.  
Salah satu penyebab marjin pemasaran 
tinggi adalah biaya pemasaran yang 
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dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran 
cukup tinggi dan setiap lembaga pemasaran 
pada setiap saluran pemasaran menginginkan 
keuntungan yang besar untuk menutupi biaya-
biaya yang telah dikeluarkan sehingga setiap 
lembaga pemasaran pada masing-masing 
saluran pemasaran menjual cengkeh kering 
dengan harga yang lebih tinggi. Selain itu 
apabila ditelusuri di tingkat petani, tingginya 
marjin pemasaran disebabkan tata cara 
penentuan harga yang tidak transparan 
sehingga menyebabkan petani memiliki 
posisi tawar yang rendah. Perbedaan harga 
tersebut disebabkan adanya tujuan 
pemasaran yang dilakukan untuk meningkatkan 
nilai tambah produk sehingga konsumen 
merasa puas. 
Margin pemasaran paling rendah 
pada pola saluran pemasaran pertama dan 
kedua, dan margin tertinggi terdapat pada 
pola saluran ketiga. Rekapitulasi total margin 
pemasaran cengkeh di Desa Jono Oge pada 
masing-masing saluran pemasaran (Tabel 
4).Tabel 4 menunjukkan, bahwa total 
margin pemasaran tertinggi pada saluran 
Pertama (I) sebesar Rp 7.000 per kg 
cengkeh kering, kemudian disusul saluran 
pemasaran kedua (II) sebesar Rp 5.000/kg 
cengkeh kering dan margin pemasaran 
ketiga (III) total margin pemasaran sebesar 
Rp3.000/kg cengkeh kering. Rekapitulasi 
total margin pemasaran cengkeh selengkapnya 
dapat dilihat  pada Tabel 4. 
Bagian Harga (Farmer’s Share). Bagian 
harga (Farmer’s share) yaitu persentase 
harga yang diterima petani dibandingkan 
dengan harga jual pada pedagang pengecer 
(Swastha dan Irawan, 2002). Farmer’s 
share dalam suatu kegiatan pemasaran 
dapat dijadikan dasar atau tolak ukur 
efisiensi pemasaran. Semakin tinggi tingkat 
persentase Farmer’sshare yang diterima 
petani maka dapat dikatakan semakin 
efisien kegiatan pemasaran yang dilakukan 
dan sebaliknya semakin rendah tingkat 
persentase Farmer’sshare yang diterima 
petani, maka semakin rendah pula tingkat 
efisiensidari suatu pemasaran, selengkapnya 
terlihat pada Tabel 5.   
Tabel 6, menunjukkan besarnya 
bagian harga yang diterima petani cengkeh 
(produsen) pada saluran pemasaran 
cengkehyang ketiga (III) lebih efisien 
karena salurannya lebih pendek dan 
pendapatan yang diterima petani cukup 
besar,yaitu sebesar 97,54 % dengan rata-rata 
pendapatan sebesar Rp 87.218.161,19,- 
kemudian  disusul bagian harga yang 
diterima oleh petani (produsen) pada 
saluran pemasaran cengkeh yang kedua 
yaitu sebesar 95,90 % dengan pendapatan 
rata-rata sebesar Rp 85.12.231,81. Bagian 
harga yang diterima oleh petani (produsen) 
pada saluran pemasaran cengkeh yang 
pertama yaitu sebesar 94,26% dengan 
jumlah pendapatan rata-rata sebesar Rp 
84.485.383,49.  Dengan demikian dapat 
dikatakan bahwa Saluran Pemasaran Ketiga 
(III), yaitu Petani, Pedagang antar  pulau 
dan Konsumen lebih baik jika dibandingkan 
dengan Saluran Pemasaran Pertama dan 
Saluran Pemasaran Kedua. 
Berdasarkan hasil analisis bagian 
harga yang diterima petani termasuk 
kategori efisien, yaitu berada pada kisaran 
94,26% - 97,54%. Hal ini sesuai dengan 
pendapat Downey dan Erickson (1992), 
bahwa pemasaran hasil pertanian jika 
ditinjau dari bagian yang diterima oleh 
petani produsen dapat dikatakan efisien jika 
harga jual petanilebih dari atau sama 
dengan 40% dari harga beli ditingkat 
konsumen. Azzaino, (1982), mengemukakan 
bahwa pada umumnya farmer’s share (bagian 
harga) yang diterima petani akan lebih 
sedikit jika jumlah lembaga pemasaran 
bertambah panjang. Menurut Saefudin dan 
Hanafiah (1986)  lembaga pemasaran yang 
membentuk saluran pemasaran yang 
panjang biasanya memperbesar margin 
pemasaran dan menjadi beban bagi konsumen. 
Kohls dan Uhl (2002) menambahkan bahwa 
farmer’s share sebagai perbedaan harga di 
tingkat petani dan pedagang pengecer. 
Secara umum besaran farmer’s share dan 
marjin pemasaran bervariasi antar komoditi 
tergantung biaya relatif pemasaran 
sehubungan dengan nilai tambah (waktu, 
bentuk, dan tempat). 
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Semakin tinggi harga yang diterima 
konsumen dari harga yang ditawarkan lembaga 
pemasaran maka bagian nilai yang diterima 
petani menjadi semakin sedikit. Hal ini 
karena petani menjual produknya dengan 
harga yang relatif rendah. Begitupun jika 
semakin tinggi nilai marjin pemasaran 
dalam sistem pemasaran maka nilai farmer’s 
share juga akan rendah. Dengan demikian 
farmer’s share berhubungan negatif dengan 
marjin pemasaran.  
Nilai farmer’s share merupakan 
salah satu indikator efisiensi pemasaran 
dalam sistem pemasaran. Semakin tinggi 
nilai farmer’s share dalam saluran pemasaran, 
dapat dikatakan saluran pemasaran tersebut 
lebih efisien dibandingkan saluran yang lain. 
Akan tetapi nilaifarmer’s share bukan indikator 
utama dalam menilai efisiensi pemasaran. 
Efisiensi Pemasaran Cengkeh. Hasil 
penelitian Tabel 6 menunjukkan bahwa, pada 
pola saluran pemasaranefisiensi pemasaran 
sebesar 2,59%. Pola saluran pemasaran II 
efisiensi pemasaran sebesar2,23% dan pola 
saluran pemasaran III efisiensi pemasaran 
sebesar 1,37%. Efisiensi pemasaran pada 
ketiga pola saluran pemasaran dapat 
dikatakan kategori efisien. Menurut 
Roesmawa (2011), kaidah keputusan pada 
efisiensi pemasaran adalah 0–33% termasuk 
pemasaran jumlahnya sama antar saluran 
pemasaran, yaitu sebesar Rp 742,85 kg, 
sehingga saluran ketiga lebih efisien 
dibandingkan dengan saluran pertama dan 
saluran kedua. Soekartawi (2002), suatu 
sistem pemasaran dapat dikatakan efisien 
apabila biaya-biaya pemasaran yang 
dikeluarkan adalah biaya terendah yang 
dihasilkan dari produksi pertanian kepada 
konsumen, kemudian distribusi keuntungan 
dan biaya padasetiap lembaga pemasaran 
tersebar merata untuk setiap aktivitas 
pemasaran. Efisiensi pemasaran juga dapat 
dilihat dari panjang pendeknya distibusi 
barang, dimana semakin panjang rantai 
pemasarannya maka semakin tidak efisien. 
Efisien, 34 – 67% adalah kurang efisien, 
dan 68–100% adalah tidak efisien.  
Selengkapnya seperti terlihat pada Tabel6. 
Tabel 6 menunjukan bahwa total biaya 
pada saluran pemasaran pertama lebih rendah 
dari pada saluran kedua dan ketiga, hal ini 
disebabkan biaya pemasaran cengkeh, pada 
saluran pertama yang dikeluarkan lebih kecil 
dibandingkan dengan jumlah biaya yang 
dikeluarkan oleh saluran keduadan ketiga. 
Total volume penjualan pada masing-masing 
saluran pemasaran jumlahnya sama antar 
saluran pemasaran, yaitu sebesar Rp 742,85 
kg, sehingga saluran ketiga lebih efisien 
dibandingkan dengan saluran pertama dan 
saluran kedua.  Soekartawi (2002), suatu 
sistem pemasaran dapat dikatakan efisien 
apabila biaya-biaya pemasaran yang 
dikeluarkan adalah biaya terendah yang 
dihasilkan dari produksi pertanian kepada 
konsumen, kemudian distribusi keuntungan 
dan biaya pada setiap lembaga pemasaran 
tersebar merata untuk setiap aktivitas 
pemasaran. Efisiensi pemasaran juga dapat 
dilihat dari panjang pendeknya distibusi 
barang, dimana semakin panjang rantai 
pemasarannya maka semakin tidak efisien. 
Tabel 4.  Rekapitulasi Total Margin Pemasaran 
Cengkeh, di Desa Jono Oge, 2017 
No Lembaga Pemasaran 
Margin 
pemasaran 
1 Saluran  I   7000 
2 Saluran  II 5000 
3 Saluran  III 3000 
Sumber : Data Primer setelahdiolah,2017 
 
Tabel5.   Bagian Harga yang diterima Petani 
Cengkeh di Desa Jono Oge 
padaMasing-MasingLembaga 
Pemasaran, 2017 
No 
 
Lembaga 
Pemasaran 
 
Bagian Harga 
(%) 
1 
Saluran 
Pemasaran I 94.26 
2 
Saluran  
Pemasaran II 95.90 
3 
Saluran  
Pemasaran III 97.54 
Sumber : Data Primer setelahdiolah,2017 
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KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dapat 
disimpulkan sebagai berikut: 
1) Pemasaran cengkeh di desa Jono Oge 
Kecamatan Sirenja melalui tiga (3) 
saluran pemasaran, yaitu: (1) Petani - 
Pedagang pengumpul desa - Pedagang 
pengumpul kecamatan - Antar pulau - 
Konsumen; (2) Petani -Pedagang 
pengumpul kecamatan - Antar pulau - 
Konsumen; dan  (3) Petani - Antar 
pulau - Konsumen.  
2) Marjin pemasaran Saluran Pertama 
sebesar Rp 7.000,-. Saluran Kedua 
margin pemasaran sebesar Rp 5.000,- 
dan Saluran Ketiga margin pemasaran 
sebesar Rp 3.000,-  
3) Bagian harga (Farmer’s Share) saluran 
pertama 94,26%, bagian harga saluran 
kedua 95,90% dan saluran ketiga 
97,54% 
4) Efisiensi pemasaran cengkeh saluran 
pertama 2,59%, saluran kedua 2,23% 
dan saluran ketiga 1,37%. 
Saran-Saran 
1. Kepada produsen agar memilih saluran 
pemasaran III yang memiliki nilai 
farmer’sshare dan rasio keuntungan 
yang paling besar diantara saluran yang 
lainnya. Oleh karena itu diperlukan 
adanya kelompok petani dan bahkan dapat 
membentuk koperasi petani, sehingga 
pemasaran cengkeh dapat dilakukan 
secara kolektif untuk mengurangi biaya 
pemasaran. 
2. Untuk memperoleh pendapatan pemasaran 
yang lebih besar dengan biaya yang 
dikeluarkan relatif kecil, maka disarankan 
kepada produsen dalam menyalurkan 
hasil panennya agar menggunakan 
saluran III, karena pada saluran ini lebih 
efisien dibandingkan saluran I dan II  
3. Dalam pendistribusian hasil produksi ke 
konsumen menggunakan lembaga 
pemasaran sebagai perantara, maka 
produsen perlu mempertimbangkan jumlah 
biaya yang dikeluarkan, bagian harga yang 
diterima, dan  margin pemasaran yang lebih 
kecil dengan efisiensi yang tinggi,  
sebaiknya menggunakan saluran pemasaran 
III dalam mendistribusikan produknya. 
4. Guna memperkuat posisi tawar petani, 
maka petani perlu meningkatkan kualitas 
produknya dan mencari informasi harga di 
tingkat konsumen, sehingga petani dapat 
menentukan saluran pemasaran yang efisien 
dengan margin pemasaran yang lebih kecil. 
5. Perlunya dilakukan penelitian lanjutan pada 
skala yang lebih luas dengan melakukan 
penelitian sosial ekonomi kelembagaan 
masyarakat petani cengkeh secara lebih 
mendalam.
Tabel 6. Efisiensi Pemasaran Tiap-tiap Saluran Pemasaran yang Terlibat dalam Pemasaran 
Cengkeh  di Desa Jono Oge Kecamatan Sirenja, 2017. 
 
No 
Lembaga 
Pemasaran 
Jumlah 
biaya 
(Rp) 
Jumlah 
Produksi 
(Kg) 
Total 
Biaya 
(Rp/Kg) 
Harga.Kons 
Akhir 
(Rp/Kg) 
Total Nilai 
Produksi (Rp) 
Efisiensi 
(0%) 
1 Saluran 
pemasaran 
I 444 724,85 
759.995,
61 122.000 85.715.345,41 
 
 
0,89 
2 Salura 
pemasaran 
II 1.045,00 724,85 
979.077,
17 122.000 87.344.354,07 
 
 
1,12 
3 Saluran 
pemasaran 
III 1.674,00 724,85 
1.21.396,
95 122.000 88.431.558,14 
 
 
0,14 
Sumber :data primer setelah diolah, 2017 
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